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Dengan bertambahnya cabang retail yang dimiliki PT. Hada Stamp Asia, tentunya diiringi dengan tidak sedikit permasalahan atau kendala yang dihadapi baik secara operasional maupun administrasi. Dua hal tersebut merupakan hal utama yang menunjang untuk perusahaan agar menjadi lebih baik dalam menghasilkan pendapatan. Selain itu, untuk pemecahan persoalan-persoalan yang timbul dengan upaya mencari keadaan yang optimal bagi perusahaan. Penelitian ini dilakuikan dengan menganalisa cabang/retail PT. Hada Stamp Asia yang tersebar sebanyak 12 (dua belas)  cabang di Indonesia, supaya dari setiap retail dapat memberikan kinerja dan keuntungan yang maksimal dan meminimalisasi pengeluaran yang tidak efisien. Dari hasil penelitian yang dilakukan dengan Analytical Hierarchy Process (AHP) menunjukan kinerja unggulan produk stempel PT. Hada Stamp Asia adalah Retail TB Gramedia Emporium Pluit Jakarta dan strategi yang terpilih untuk pengembangan retail lainnya dengan menngunakan metoda Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) adalah strategi Inrensif Pengembangan Pasar (Market Development Strategic).
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With the increase in retail branches owned by PT. Hada Stamp Asia, of course, is accompanied by not a few problems or obstacles encountered both operationally and administratively. These two things are the main things that support for the company to be better at generating revenue. In addition, to solve problems that arise with efforts to find optimal conditions for the company. This research was conducted by analyzing the branch / retail of  PT. Hada Stamp Asia spread over 12 (twelve) branches in Indonesia, so that from each retail it can provide maximum performance and profit and minimize inefficient spending. From the results of research conducted with the Analytical Hierarchy Process (AHP) shows the superior performance of PT. Hada Stamp Asia is the Retail TB Gramedia Emporium Pluit Jakarta and the strategy chosen for the development of other retails using the Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) method is the Market Development Strategic.








Perkembangan bisnis PT. Hada Stamp Asia meningkat secara signifikan. Hal ini dapat dilihat dari peningkatan permintaan retail oleh toko buku Gramedia Indonesia. Penambahan retail ini juga mengakibatkan kenaikan permintaan penjualan barang stempel di setiap retail. Dibandingkan dengan tahun pertama pembukaan retail pertama Hada Stamp yaitu pada tahun 2000, kini PT. Hada Stamp Asia sudah memiliki 12 (dua belas) retail yang tersebar beberapa provinsi di Indonesia. 
Dengan bertambahnya retail yang dimiliki PT. Hada Stamp Asia, tentu kebutuhan akan tenaga kerja, laba, dan permintaan produk juga akan semakin bertambah. Peningkatan dari segi laba diharapkan bisa menambah kesejahteraan para tenaga kerja, juga peluang usaha tenaga kerja untuk membantu meningkatkan perekonomian nasional. 





Tabel 1.1  Daftar retail/cabang PT Hada Stamp Asia
No	LOKASI RETAIL	JUMLAHKAYAWAN	PENCAPAIAN TARGET OMZET (%)
1	TB. Gramedia Magonda Raya Depok	2	63
2	TB. Gramedia Emporium Pluit Jakarta	2	79
3	TB. Gramedia Merdeka Bandung	4	85
4	Point Plus MTC Bandung	3	90
5	TB. Gramedia Sudirman Yogyakarta	3	78
6	TB. Gramedia Expo Surabaya	2	89
7	TB. Gramedia A. Yani Mega Mall Pontianak	2	86
8	TB. Gramedia Veteran Banjarmasin	2	85
9	TB. Gramedia Mall Samarinda	2	74
10	TB. Gramedia Mega Mall Bengkulu	2	50
11	TB. Gramedia Gajah Mada Medan	2	58
12	TB. Gramedia Sudirman Pekanbaru	2	53
LAPORAN TAHUN 2018
Sumber : PT Hada Stamp Asia, 2018

1.2  	Perumusan Masalah
Dari uraian latar belakang di atas, dalam penelitian ini penulis menganalisa cabang-cabang/retail PT. Hada Stamp Asia yang sudah ada,  supaya dari tiap-tiap retail dapat memberikan profit yang maksimal dan meminimalisasi pengeluaran kebutuhan operasional, maka dirumuskan permasalahan  adalah sebagai berikut :

1.	Retail mana yang menjadi unggulan di PT. Hada stamp Asia.




1.3	Tujuan dan Manfaat Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan dari penelitian ini yaitu:
1.	Melakukan analisa untuk menentukan retail unggulan di PT. Hada Stamp Asia.
2.	Melakukan analisa untuk menentukan strategi pengembangan yang tepat dan dapat diterapkan pada retail di PT. Hada Stamp Asia.
Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu:
1.	Memberikan usulan perkembangan retail ke PT. Hada Stamp Asia.
2.	Memberikan usulan strategi pengembangan retail usaha di PT. Hada Stamp Asia.

1.4  Pembatasan dan Asumsi Penelitian 
Untuk mencegah meluasnya pembahasan masalah yang akan diteliti, maka perlu dilakukan pembatasan masalah yang sesuai dengan asumsi-asumsi yang digunakan. 
Adapun pembatasan masalah yaitu: 
1.	Ruang lingkup pembahasan hanya pada Industri PT Hada Stamp Asia yang memproduksi stempel. 
2.	Penerapan implementasi hasil pembahasan diserahkan kepada pihak terkait yaitu Manajemen PT. Hada Stamp Asia. 





Analytic Hierarchy Process (AHP)
1.	Metode Analytic Hierarchy Process (AHP) dikembangkan oleh Thomas L. Saaty pada tahun 70 – an ketika di Warston school. Metode AHP merupakan salah satu metode yang dapat digunakan dalam sistem pengambilan keputusan dengan memperhatikan faktor – faktor persepsi, preferensi, pengalaman dan intuisi.
2.	AHP menggabungkan penilaian – penilaian dan nilai – nilai pribadi ke dalam satu cara yang logis. Analytic Hierarchy Process (AHP) dapat menyelesaikan masalah multikriteria yang kompleks menjadi suatu hirarki. Masalah yang kompleks dapat di artikan bahwa kriteria dari suatu masalah yang begitu banyak (multikriteria),struktur masalah yang belum jelas, ketidakpastian pendapat dari pengambil keputusan, pengambil keputusan lebih dari satu orang, serta ketidakakuratan data yang tersedia.
3.	Menurut Saaty, hirarki didefinisikan sebagai suatu representasi dari sebuah permasalahan yang kompleks dalam suatu struktur multi level dimana level pertama adalah tujuan, yang diikuti level faktor, kriteria, sub kriteria, dan seterusnya ke bawah hingga level terakhir dari alternatif. Dengan hirarki, suatu masalah yang kompleks dapat diuraikan ke dalam kelompok-kelompoknya yang kemudian diatur menjadi suatu bentuk hirarki sehingga permasalahan akan tampak lebih terstruktur dan sistematis.
4.	Prinsip kerja AHP adalah menyederhanakan masalah komplek yang tidak terstruktur, strategik dan dinamik menjadi bagian-bagiannya, serta menata variabel dalam suatu hirarki (tingkatan). Kemudian tingkat kepentingan variabel diberi nilai numerik secara subyektif tentang arti pentingnya secara relatif dibandingkan dengan variabel lain. Dari berbagai pertimbangan tersebut kemudian dilakukan sintesa untuk menetapkan variabel yang memiliki prioritas tentinggi dan berperan untuk mempengaruhi hasil pada sistem tersebut.Perbedaan antara model AHP dengan model pengambilan keputusan lainnya terletak pada jenis inputnya. Model AHP memakai persepsi manusia yang dianggap ‘expert/ahli’ sebagai input utamanya. Kriteria expert disini orang yang mengerti benar permasalahan yang dilakukan, merasakan akibat suatu masalah atau punya kepentingan terhadap masalah tersebut.Pengukuran hal-hal kualitatif merupakan hal yang sangat penting mengingat makin kompleksnya permasalahan didunia dan tingkat ketidakpastian yang makin tinggi.Selain itu dalam AHP diuji konsistensi penilaiannya.Bila terjadi penyimpangan yang terlalu jauh dari nilai konsistensi sempurna maka penilaian perlu diperbaiki atau hirarki harus distruktur ulang. 
Penentuan Strategi Berdasarkan Konsep QSPM
Menurut Fred R. David, cara menentukan strategi utama adalah dengan melakukan tiga tahapan (three stage) kerangka kerja dengan matriks sebagai model analisisnya. Perangkat aau alat yang berbentuk matriks-matriks itu telah sesuai dengan segala ukuran dan tipe organisasi perusahaan, sehingga alat tersebut dapat dipakai untuk membantu para ahli strategi dalam mengidentifikasi, mengevaluasi, dan memilih strategi-strategi yang paling tepat. 
QSPM ini dibuat untuk mengevaluasi pilihan strategi alternatif secara objektif, berdasarkan Key succes faktor internal dan eksternal yang telah diidentifikasi sebelumnya. Tujuan QSPM adalah untuk menetapkan kemenarikan relatif dari strategi-strategi yang bervariasi yang telah dipilih untuk menentukan strategi mana yang dianggap paling baik untuk diimplementasikan.



















Gambar 2.4 Kerangka perumusan strategi






3.1  Model Pemecahan Masalah

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk memilih Retail mana saja yang bisa dikembangkan di PT Hada Stamp Asia. Pada penelitian ini, Ada 2 metode yang digunakan yaitu metode AHP (Analytic Hierarchy Process) dan metode QSPM (Quantitative Strategis Planning Matrix).
Sebelum melakukan pemilihan Retail-Retail dengan menggunakan metode AHP langkah pertama pengerjaan yaitu memilih kota mana saja menjadi satu data untuk seluruh Retail di PT Hada Stamp Asia. Setelah Retail dipilih  menjadi satu, lalu dicari prioritas dari Retail yang sudah ada supaya bisa lebih dikembangkan lagi.
Setelah mendapatkan beberapa Retail yang bisa dikembangkan maka untuk pemilihan Retail-Retail metode yang digunakan yaitu metode AHP (Analytic Hierarchy Process), Metode AHP dikembangkan awal tahun 1970-an oleh Dr. Thomas L. Saaty dan digunakan untuk membantu dalam pengambilan keputusan, dimana metode AHP mempunyai prinsip kerja menyederhanakan masalah komplek yang tidak terstruktur, strategik dan dinamik menjadi bagian-bagiannya, serta menata variabel dalam suatu hirarki (tingkatan). Dengan dibuat hirarki, permasalahan yang kompleks menjadi lebih terstruktur dengan jelas.
Agar dapat menentukan Retail-Retail yang bisa dikembangkan, maka dibuatlah indikator sesuai dengan cara penggunaan metode AHP ini. Indikator ini digunakan untuk bahan masukan pada bagan hirarki yang akan dibuat. Penentuan indikator ini terbagi menjadi 3 tingkatan, yang dimana :

Tingkat Pertama	: Goal atau tujuan permasalahan
Tingkat Kedua	: Kriteria pendukung tujuan permasalahan
Tingkat Ketiga	: Sub Kriteria pada masing-masing kriteria
Tingkat Empat	: Alternatif Retail/outlet yang akan dipilih

Goal atau tujuan pada tingkat pertama penelitian ini yaitu pemilihan kantor unggulan yang bisa dikembangkan. Lalu pada tingkat kedua tentang kriteria dan tingkat ketiga sub kriteria. Seperti yang terlihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 3.1 Kriteria dan Subkriteria retail unggulan

NO	KRITERIA	KETERANGAN	SUB KRITERIA
1	Tenaga Kerja (TK)	Suber daya manusia yang berkontribusi dalam kinerja di tiap retail/outlet 	Jumlah TKKeterampilan/Skill TKJenis kelamin TKLama kerja TK
2	Lokasi Retail/Outlet	Lokasi atau tempat yang berbeda-beda karakteristiknya di setiap Retail/outlet.	Luas RetailPerkotaan RetailKenyamanan Retail
3	Pencapaian Target	Sasaran yang diharapkan dapat dicapai oleh masing-masing Retail/outlet	Penjualan produkPelayanan konsumenKualitas produk
4	Anggaran biaya	Pengelolaan anggran yang meliputi biaya variabel ataupun biaya tetap di masing-masing Retail/Ouitlet 	Biaya bahan bakuBiaya Upah/salaryBiaya Sewa/Bagi hasilBiaya Perawatan / maintenance

Setelah indikator ditentukan maka dilakukan penentuan prioritas dari elemen-elemen kriteria sebagai bobot/kontribusi elemen-elemen tersebut terhadap tujuan pengambilan keputusan. AHP menentukan prioritas dengan metode perbandingan berpasangan. Prioritas ditentukan berdasarkan pandangan para pakar (expert) dan pihak-pihak yang berkepentingan terhadap keputusan. Pada matriks perbandingan berpasangan, penilaian (judgement) menggunakan skala 1-9. Adanya konsistensi logis yang merupakan konsistensi jawaban para responden dalam menentukan prioritas elemen, ini merupakan prinsip pokok yang akan menentukan validitas data dan hasil pengambilan keputusan. 









Latar belakang masalah merupakan hal pertama yang dilakukan, dengan menganalisis kondisi yang ada maka dapat diketahui beberapa permasalahan sehingga dapat digunakan sebagai topik penelitian ini. Masalah yang dihadapi PT Hada Stamp Asia saat ini adalah cara memilih retail unggulan di PT Hada Stamp Asia serta upaya yang harus dilakukan dalam melakukan pengembangan retail-retail.

Salah satu cara yang dapat dilakukan untuk penentuan retail unggulan yaitu menggunakan metode AHP (Analitycal Hierarchy Process). Metode AHP ini dikembangkan oleh Dr. Thomas L. Saaty digunakan untuk membantu dalam pengambilan keputusan. Selanjutnya proses yang dilakukan dalam pengembangan yang bisa dilakukan terhadap retail unggulan yang telah terpilih dilakukan dengan menggunakan metode analisis QSPM (Quantitative Strategis Planning Matrix).

3.2.2 Tujuan dan Manfaat Penelitian

















Metode wawancara merupakan metode pengumpulan data dengan mengadakan tanya jawab secara langsung dalam bentuk kuesioner, yang dimana dilakukan kepada beberapa pihak yang ahli dalam bidangnya yaitu pelaku pembuatan stempel di PT Hada Stamp Asia.

3.	Metode pengumpulan data atau file

Metode pengumpulan file atau dokumen merupakan metode pengumpulan data file-file laporan. Adapun data yang berhubungan dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu :

a.	Data yang menyangkut sumber daya manusia 
b.	Data yang berhubungan dengan lokasi dan tempat

c.	Data pencapai target 





Pengolahan data ini dilakukan untuk mengolah data yang telah didapatkan sehingga akan diperoleh hasil yang diharapkan sesuai dengan tujuan dilakukannya penelitian ini, karena dalam penlitian ini menggunakan dua metode yang berbeda maka cara pengolahan datanyapun berbeda.

3.2.5.1 Analytical Hierarchy Process









Kuisioner digunakan untuk memperoleh data yang dibutuhkan guna menentukan penilian kriteria atau atribut yang diperlukan. Kuisioner ini diharapkan dapat menjadi sumber data dalam mengukur tingkat kepentingan kriteria terhadap kriteria lainnya yang berdasarkan pada sudut pandang responden. Kuesioner ini mengacu pada kuesioner pembobotan yang dibuat oleh Thomas L. Saaty, yaitu dengan menyusun kriteria penentu dari tujuan yang telah ditetapkan kedalam bentuk matriks perbandingan berpasangan.

Kuisioner ini diisi dengan teknik purposive sampling atau pemilihan responden dengan sengaja dengan pertimbangan bahwa responden adalah orang yang ahli dalam bidangnya, dalam hal ini maka kuisioner diisi oleh Pelaku pembuat stempel.


3.	Pengolahan dan analisis data AHP & QSPM.











Gambar 3.1 Struktur Hirarki AHP

3.2.5.2	Quantitative Strategis Planning Matrix
Setelah melakukan pengolahan data untuk menentukan retail potensial dengan menggunakan metode AHP, langkah selanjutnya untuk pemecahan masalah mengenai pemilihan strategi pengembangan terhadap retail unggulan tersebut digunakan metode QSPM (Quantitative Strategis Planning Matrix). Langkah-langkah yang dilakukan untuk menggunakan metode ini yaitu :

1. Penyusunan strategi tahapan masukan (Input Stage).
Tahap input merupakan tahap pertama dalam teknik formulasi strategi, dimana dalam tahap ini dikumpulkan informasi dasar untuk merumuskan strategi. Dalam pelaksanaannya tahap ini menggunakan pendekatan berupa matrik-matrik yang menerangkan faktor-faktor internal dan eksternal, sehingga pengembangan dan evaluasi alternatif strategi menjadi lebih efektif. Hasil dari input stage digunakan untuk tahap selanjutnya yaitu tahap penyesuaian (Matching Stage). Adapun matriks-matriks dalam tahap ini adalah :
a.	Matrik External Factor Evaluation (EFE)
Matriks EFE (External Factor Evaluation) dimana matriks ini untuk mengevaluasi faktor-faktor eksternal dominan dengan memberikan bobot dan skor sehingga didapatkan skor terbobot pada faktor-faktor yang merupakan ancaman dan peluang yang terdapat pada retail yang terpilih. Selanjutnya diperoleh data yang diperlukan untuk proses selanjutnya dalam tahap penyesuaian.
b.	Matrik Internal Factor Evaluation (IFE)
Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) merupakan matriks yang mengevaluasi faktor-faktor Internal (Kekuatan dan Kelemahan) dominan dengan memberikan bobot dan skor sehingga didapatkan skor terbobot pada faktor-faktor yang merupakan Kekuatan dan Kelemahan retail.
2. Penyusunan Strategi Tahap Penyesuaian (Matching Stage)
Pada tahap ini, analisis difokuskan pada penyesuaian sumber daya internal yang merupakan keeunggulan dan kelemahan pada retail potensial dan peluang yang ada pada kondisi eksternal retail potensial dan pengembangan alternatif strategi yang feasible. Dalam penyusunan strategi tahap dua penyesuaian ini konsep Freed R, David merumuskan kedalam beberapa matriks yaitu SWOT Matrix, SPACE Matrix, BCG Matrix, IE matrix dan Grandy Strategy Matrix. Pengembangan alternatif strategi dilakukan berdasarkan pada mariks-matriks berikut :
A. IE Matrix
Tahap analisis IE matriks adalah dengan cara mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan pada retail potensial yang diperoleh cara untuk menghadapi masalah yang terjadi pada retail-retail. Yang membedakan IE Matrik dengan Matriks yang lain yaitu IE matrix dapat memperlihatkan posisi dan kondisi yang sedang dialami pada retail berdasarkan pada tingkat pertumbuhan. Dimana setiap posisi dan kondisi memiliki strategi yang sesuai untuk digunakan.
B. Matrix Grand Strategy
Disamping SWOT Matrix, dan SPACE Matrix, Matrix Grand Strategy telah menjadi alat yang populer bagi perumusan strategi. Namun yang membedakan Matrix Grand Strategy dengan yang lainnya yaitu matriks ini terdiri atas dua dimensi yang meninjau pada posisi persaingan dan pertumbuhan pasar. Matriks dari empat kuadran yang dimana setiap kuadrannya memiliki alternatif strategi tersendiri.

3. Tahap pengambilan keputusan strategi (Decision Stage)
Pada  tahap  pengambilan  keputusan  (Decision  Stage)  ini  digunakan  teknik tunggal yaitu yang disebut Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). QSPM menggunakan informasi dari tahap masukan untuk secara obyektif mengevaluasi alternatif strategi yang dihasilkan dari analisa pada tahap penyesuaian. QSPM memperlihatkan daya tarik relatif dari alternatif-alternatif strategi dan kemudian menyediakan dasar pemikiran dalam pemilihan strategi yang lebih spesifik.

4.  Alternatif Strategi Terpilih
Setelah dilakukan pemilihan alternatif strategi dengan menggunakan QSPM maka didapat alternatif strategi terpilih yang benar-benar sesuai dengan kondisi retail di PT Hada Stamp Asia.

3.2.6 Analisis dan Pembahasan





3.2.7 Kesimpulan dan Saran
Langkah terakhir dari penelitian ini yaitu kesimpulan dan saran, yang merupakan rangkuman dari seluruh penelitian yang dilakukan. Kesimpulannya meliputi hasil-hasil yang didapatkan dari hasil pengolahan dan analisanya.





























4.2.3 Matriks Perbandingan Berpasangan 

Pengisian matriks perbanding berpasangan merupakan salah satu langkah pengerjaan yang dilakukan untuk menentukan kinerja unggulan retail/outlet di PT Hada Stamp Asia. Matriks ini berisikan bobot nilai setiap indikator untuk mencapai goal yang diinginkan berdasarkan pada kriteria, subkriteria maupun alternatif yang ada.
Peniliai bobot pada setiap indikator ini dilakukan dengan cara memberikan kuisioner dengan teknik Purposive Sampling yang diberikan kepada salah seorang atau para ahli yang paham mengenai penentuan kinerja unggulan retail/outlet stempel dimana penilaian ini dilakukan oleh pengusaha stempel yang sudah berkiprah lebih dari 20 tahun dan sudah merambah bisnisnya secara nasional yaitu :
Nama		: Andreas Pramana
Jabatan		: Direktur PT Laserindo Anugrah Pratama
Alamat		: Jl Batu Ceper No.2A Jakarta Pusat
Jenis Usaha	: Supplier bahan baku & Produk stempel
Berdiri sejak	: tahun 1998 
Hasil pengisian kuisioner dalam menentukan kriteria dan penentuan bobot oleh pakar dapat dilihat dalam lampiran penelitian ini. 
Adapun hasil pengisian matriks perbandingan berpasangan dari hasil kuisioner seperti pada tabel dibawah ini:

Tabel 4.2. Tampilan Input Matriks Berpasangan Kriteria (Level 2) Terhadap Tujuan (level 1)
	Tenaga Kerja	Lokasi	Pencapaian Target	Anggaran
Tenaga Kerja	1    	 1/2	 1/2	 1/5
Lokasi	2    	1    	 1/2	 1/5
Pencapaian Target	2    	2    	1    	 1/7
Anggaran	5    	5    	7    	1    

Tabel 4.2 diatas menjelaskan masukan hasil pengisian kuisioner yang diberikan kepada para ahli untuk menentukan prioritas kriteria terhadap tujuan hirarki. Matrik yang ada pada tahap masukan ini merupakan matriks yang berordo 4 x 4. 

4.2.4  Matrik berpasangan, Normalisasi Matriks, Penentuan λ maks , CI dan CR 
Setelah seluruh matriks perbandingan berpasangan terisi (dengan  menggunakan Software Microsoft Excell). selanjutnya seluruh matriks perbandingan berpasangan tersebut harus diuji tingkat konsitensinya agar dapat menjelaskan bahwa jawaban yang diberikan oleh para responden masih logis dan konsisten. Parameter yang digunakan untuk mengukur tingkat konsistensi para responden tersebut yaitu dengan melihat nilai Consistency Ratio (CR). Dimana sebuah matrik perbandingan berpasangan dikatakan konsiten apabila memiliki nilai CR tidak melebihi 0,1. Sedangkan untuk nilai-nilai lainnya yang didefinisikan dalam perhitungan AHP menurut (saaty,1971) adalah Normalisasi Matrik, Eigen Value (λmaks), Consistency Index (CI) dan Consistency Ratio (CR). Untuk lebih jelasnya hasil perhitungan yang telah didapatkan untuk setiap level pada hirarki adalah sebagai berikut ini :
a. Perhitungan Matrik perbandingan berpasangan dan normalisasi Level 2 (Kriteria) terhadap level 1 (Tujuan) 
Sebelum menentukan nilai CR terlebih dahulu bobot yang terdapat pada kuisiner terlebih dahulu dinormalisasi. Dari hasil perhitungan untuk matriks perbandingan berpasangan untuk level 2 terhadap level 1 didapatkan nilai normalisasi matriks, Eigen Value λ maks , CI dan CR seperti pada berikut :









f. Perhitungan Matrik perbandingan berpasangan Level 4 (Alternatif)  terhadap level 3 (Sub Kriteria)
Langkah selanjutnya menghitung matrik berpasangan level 4 yaitu 12 alternatif outlet terhadap 14 subkriteri

g. Hasil Perhitungan Akhir Dengan AHP
Tabel 4.13 Bobot Global masing-masing kriteria terhdap alternative retail/outlet setelah diurut.

Retail/outlet TB Gramedia Emporium Pluit Jakarta menempati posisi urutan unggulan pertama dengan bobot global terbesar yaitu = 0.135 di ikuti outlet yang lainnya diurutan kedua dan seterusnya.

4.3  Penentuan Strategi Pengembangan
Dalam melakukan strategi pengembang identifikasi yang terjadi pada kondisi internal dan eksternal perlu dilakukan. Hal ini dimaksudkan untuk mengetahui dampak-dampak apa saja yang memiliki pengaruh penting dalam pengembangan Retail/outlet unggulan ini baik itu dari segi internal Retail/outlet itu sendiri maupun kondisi eksternal Retail/outlet tersebut. Adapun faktor-faktor yang dimaksud terdiri dari:
1. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE)
Matriks IFE ini digunakan untuk mengetahui faktor-faktor internal yang ada berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan yang dianggap penting. Data dan informasi aspek internal ini terdiri dari beberapa fungsional yang ada seperti aspek manajemen, keuangan, SDM, pemasaran, sistem informasi dan produksi.
Sedangkan untuk faktor-foktor yang didapatkan dari hasil wawancara dengan pihak terkait yaitu pelaku/pakar industri stempel diperoleh faktor-faktor sebagai berikut:
Tabel 4.15 Faktor Internal Kekuatan dan Kelemahan
NO	KEKUATAN (STRENGTH)
1	Tersedianya Jumlah produk
2	Afiliasi dengan TB Gramedia
3	Tersedianya Sumber Daya Manusia 
4	Fungsi produk dibutuhkan untuk legalitas & hukum
5	Ketersediaan Pasar Luas
	KELEMAHAN (WEAKNESES)
1	Penggunaan teknologi yang belum optimal
2	Sarana dan prasarana pemasaran yang kurang
3	Motivasi lemah dari Sumber Daya Manusia
4	Permodalan yang kurang
5	Fungsi manajemen masih kurang  

Tabel 4.16 Faktor Internal Kekuatan dan Kelemahan




2	Afiliasi dengan TB Gramedia	3.86	0.10	0.39
3	Tersedianya Sumber Daya Manusia 	3.43	0.20	0.69




1	Penggunaan teknologi yang belum optimal	3.29	0.30	1.07
2	Sarana dan prasarana pemasaran yang kurang	3.14	0.10	0.39
3	Motivasi lemah dari Sumber Daya Manusia	3.00	0.30	0.69
4	Permodalan yang kurang	3.29	0.10	0.37
5	Fungsi manajemen masih kurang  	3.14	0.20	1.07
	Total Skor		1	3.16

2. Matriks External Factor Evaluation (EFE)
Matriks EFE ini digunakan untuk mengetahui faktor-faktor Ekternal yang ada berkaitan dengan peluang dan ancaman yang ada. Data dan informasi aspek eksternal ini menganalisis hal yang berkaitan dengan persoalan ekonomi, sosial, budaya, demografi, lingkungan, politik pemerintahan, 
Tabel 4.17 Faktor Eksternal Peluang dan Ancaman
NO	PELUANG (OPPORTUNITIES)
1	Masih banyak wilayah yang belum tergarap
2	Afiliasi lain yg belum di jajaki (baru dg TB Gramedia)
3	Pertumbuhan pasar yang baik BUMN, Swasta, Pendidikan, Pivate
4	Kemajuan teknologi informasi dan komunikasi (ICT)
5	Dukungan dari pemasok bahan baku
	ANCAMAN (THREATS)
1	Pesaing sejenis yang banyak
2	Apresiasi masyarakat yang belum sadar pentingnya produk
3	Pengaruh perekonomian yang tidak stabil
4	Penurunan daya Tarik produk dan afiliasi
5	Kenaikan upah dan import 
Dalam matriks EFE ini nilai keberhasilan seluruh skor yaitu 2.86. Jika nilainya diatas 2.00 menandakan bahwa produk sudah bisa merespon dengan baik peluang-peluang yang ada dan mampu menghindari ancaman-ancaman yang ada.
Tabel 4.18 Pengolahan Data Matriks EFE
FAKTOR EFE (EXTERNAL FACTOR EVALUATION)
DESKRIPSI	RATING	BOBOT	SKOR
NO	PELUANG (OPPORTUNITIES)			
1	Masih banyak wilayah yang belum tergarap	3.00	0.20	0.60
2	Afiliasi lain yg belum di jajaki (baru dg TB Gramedia)	3.43	0.20	0.69
3	Pertumbuhan pasar yang baik BUMN, Swasta, Pendidikan, Pivate	2.29	0.20	0.46
4	Kemajuan teknologi informasi dan komunikasi (ICT)	3.14	0.20	0.63
5	Dukungan dari pemasok bahan baku	3.00	0.20	0.60
	Total Skor		1	2.97
	ANCAMAN (THREATS)			
1	Pesaing sejenis yang banyak	3.29	0.30	0.99
2	Apresiasi masyarakat yang belum sadar pentingnya produk	2.57	0.10	0.26
3	Pengaruh perekonomian yang tidak stabil	2.43	0.20	0.49
4	Penurunan daya Tarik produk dan afiliasi	2.43	0.20	0.49
5	Kenaikan upah dan import 	2.71	0.20	0.54
	Total Skor		1	2.76
4.3.2  Penyusunan Strategi Tahap 2 (Matching Stage) 
Setelah kita melakukan tahap pertama, yaitu Tahap masukan (Input Stage) untuk membuat matriks IFE dan EFE, maka langkah selanjutnya adalah Tahap Penyesuaian (Matching Stage). Pada Tahap penyesuaian ini digunakan Matriks IE dan Matriks Grand Strategy. 
1. Matriks Internal – External (IE) 























Gambar 4.3  Posisi Produk pada Matriks Internal – External
Sumber : UmarH, Strategic Management in Action, PT.Gramedia Pustaka Utama

Dari gambar diatas dapat dilihat bahwa hasil Matiks Internal dan Eksternal untuk produk stempel berada pada sel IV, artinya produk ini pada Grow dan Build. Dengan strategi yang sesuai yaitu Strategi Intensif seperti Market Penetration, Market Development dan Produc Development.
2. Matriks Grand Strategy
Pada Matriks Grand Strategy ini sama dengan matriks IE yaitu menggunakan data dari hasil pengolahan pada matirks IFE dan EFE. Analisis IFE ini digunakan untuk menentuka sumbu X sedangkan untuk analisi EFE digunakan untuk menentukan Sumbu Y. Sehingga diperoleh hasil sebagai berikut:
Sumbu X = Total Skor Kekuatan – Total skor Kelemahan
= 3.59 – 3.16 = 0.43
Sumbu Y = Total Skor Peluang – Total skor Ancaman
= 2.97 – 2.76 = 0.21





































Sumber : UmarH, Strategic Management in Action, PT.Gramedia Pustaka Utama
Dari hasil perhitung sumbu X dan Y terdapat pada Kuadran 1 (0.43, 0,21) sehingga strategi yang sesuai dengan kuadran ini yaitu :
1. Market Developtment (Pengembangan pasar)
2. Market Penetration (Penetrasi pasar)
3. Produc Development (Pengembangan produk)
5. Forward Integration (Integrasi ke depan)
4. Backward Integration (Integrasi ke belakang)
6. Horizontal Integration (Integrasi horizontal)
7. Diversifikasi terkait
4.3.3  Penyusunan Strategi Tahap 3 (Decision Stage)
Dari hasil analisis pengolahan data pada matriks IE dan Matriks Grand Strategy dihasilkan beberapa strategi yaitu :

1. Matriks IE (sel IV) tumbuh dan membangun :
- Sel IV matriks IE : Stability Intensif (Gambar 2.6 )
- Strategi matriks IE (Gambar 4.3) :
1. Strategi intensif Market Penetration (Penetrasi pasar)
2. Strategi intensif Market Developtment (Pengembangan pasar)
3. Strategi intensif Product Development (Pengembangan produk)
2. Matriks Grand Strategy (kwadran 1):
1. Market Developtment (Pengembangan pasar)
2. Market Penetration (Penetrasi pasar)
3. Produc Development (Pengembangan produk)
5. Forward Integration (Integrasi ke depan)
4. Backward Integration (Integrasi ke belakang)
6. Horizontal Integration (Integrasi horizontal)
7. Diversifikasi terkait
3. Quantitative Strategies Planning Matrix (QSPM)
Dari hasil pengolahan pada matirks IE dan Matriks Grand Strategy dipilih strategi Intensif dengan 3 alternatifnya yaitu strategi Market penetration (Penetrasi Pasar), Market Developtment (Pengembangan Pasar) dan Product Development (Pengembangan Produk).
Langkah pengerjaan pada martiks QSPM ini berdasarkan hasil dari pemberian rangking atau nilai Attractiveness Score (AS) pada setiap faktor internal maupun eksternal yang terdapat pada masing-masing strategi.
Adapun faktor-faktor dan bobot pada matriks QSPM menggunakan faktor-faktor yang terdapat pada Matriks IFE dan EFE.
Tetapkan attractiveness score (AS), yaitu nilai yang menunjukan kemenarikan relatif untuk masing-masing strategi yang dipilih. Batasan nilai attractive scores adalah 1= tidak menarik, 2=agak menarik, 3= secara logis menarik, 4 = sangat menarik.
Strategi utama yang terpilih dilihat dari nilai Total Attractiveness Score (TAS) masing-masing strategi yang memiliki nilai TAS terbesar itulah yang terpilih.









Dari hasil pengolahan data dengan menggunakan Quantitative Strategies Planning Matrix (QSPM) diperoleh nilai Total Attractive Score (TAS) pada masing-masing strategi yaitu :
1. Strategi Intensif Penetrasi Pasar : 14.00
2. Strategi Intensif Pengembangan Pasar : 14.70
3. Strategi Intensif Pengembangan Produk : 14.20

5. ANALISA DAN PEMBAHASAN
5.1 Analisis Retail/Outlet produk stempel PT. Hada Stamp Asia
5.1.1 Analisis Struktur Hirarki 
Hasil yang telah didapatkan untuk menentukan kinerja Retail/Outlet produk stempel PT. Hada Asia perlu diperhatikan beberapa kriteria yang perlu pertimbangkan. Kriteria tersebut merupakan suatu parameter yang diperlukan untuk mengukur faktor apa saja yang bisa menentukan suatu Retail/Outlet berdasarkan kinerjanya. 
Dalam menentukan kinerja Retail/Outlet terdapat 4 (empat) kriteria, 14 (empat belas) subkriteria, dan 12 (dua belas) alternative lokasi Retail/Outlet.

5.1.2 Analisis Hasil Penerhitungan Penentuan kinerja Retail/Outlet 

Berdasarkan hasil perhitungan dari 12 alternatif outlet didapat alternatif kinerja unggulan paling atas yaitu Retail/outlet TB Gramedia Emporium Pluit Jakarta dengan bobot global terbesar yaitu 0.135 dan urutan kinerja paling bawah diurutan ke 12 yaitu Retail/Outlet TB Gramedia Mega Mall Bengkulu dengan nilai bobot global terkecil yaitu 0.055.

Dari 4(empat) kritera utama yang dihitung terhadap tujuan kinerja unggulan, kriteria pengaturan Anggaran(K4) mendapat bobot terbesar yaitu 0.629, kriteria Pencapaian Target(K3) urutan kedua sebesar 0.160, kriteria Lokasi(K2) urutan ketiga dengan bobot sebesar 0.126 dan kriteria Tenaga Kerja(K1) diurutan terakhir dengan bobot sebesar 0.086 dengan tingkat konsistensi penilaian responden konsisten yaitu sebesar 0.074. 

Berdasarkan urutan nilai bobot hasil perhitungan dapat dianalisa dan disusun urutan faktor keberhasilan yaitu bahwa pengaturan Anggaran (bahan baku, gaji/upah, bagi hasil, dan biaya perawatan) menjadi faktor keberhasilan utama dalam mengukur kinerja retail/outlet.
Faktor keberhasilan kinerja yang berikutnya Pencapaian Target (Pelayanan, kualitas produk dan penjualan), disusul faktor lokasi(area perkotaan, kenyamanan outlet dan luas outlet,) dan terakhir faktor Tenaga kerja.(, skill, jenis kelamin, jumlah petugas dan lama kerja)

5.2 Analisis Strategi Pengembangan 
5.2.1 Analisis Internal Faktor Evaluation (IFE) dan External Faktor Evaluation (EFE) 
Dari hasil perhitungan sebelumnya mengenai matriks IFE dan EFE didapatkan hasil untuk skor matriks IFE yaitu sebesar 3.37 yang artinya bahwa Retail/Outlet produk stempel PT. Hada Stamp Asia pada industri mempunyai posisi internal yang kuat. 
Sedangkan untuk skor matriks EFE yaitu sebesar 2.86 hal ini menunjukan Retail/Outlet stempel PT Hada Stamp Asia cukup baik dalam mengantisipasi ancaman yang ada. 
5.2.2 Analisis Matriks Internal – External (IE) 
Untuk mengevaluasi matriks IE ini digunakan nilai skor hasil evaluasi yang dilakukan pada matirks IFE dan EFE, sumbu horizontal pada matriks IE adalah total skor dari matriks IFE yaitu 3.37, sedangkan untuk sumbu vertikal adalah skor bobot keseluruhan yang ada pad matriks EFE yaitu sebesar 2.86 berdasarkan pada nilai total skor diatas Retail/Outletstempel berada pada sel IV. 
Posisi yang terdapat pada sel IV digambarkan sebagai strategi Stability Intensif artinya posisi yang mengupayakan stabilisasi yang berkelanjutan/terus menerus. Strategi yang sesuai untuk Retail/Outlet stempel ini yaitu Strategi Intensif seperti Market Penetration, Market Developtment dan Product Development 
Strategi intensif merupakan suatu strategi yang digunakan untuk bisa menguasai kondisi pasar. Oleh karena itu, para pelaku usaha Retail/Outle tstempel ini harus melakukan pendekatan pasar artinya bahwa Retail/Outletstempel ini harus selalu tersedia dipasaran, pemasaran yang dilakukan tidak bergantung pada kondisi tertentu, Selain dari pada itu, para pelaku usaha Retail/Outlet stempel harus mampu menciptakan pasar baru. Penjualan yang dilakukan tidak hanya pada kalangan tertentu tetapi semua kalangan harus mampu dijangkau. Agar Retail/Outlet terus berada dipasaran dan juga jangkauan pemasaran lebih luas pengembangan produk perlu dilakukan, sehingga konsumen tidak merasa jenuh dengan Retail/Outlet yang ada dan juga segmen pasar bisa untuk semua kalangan. 
5.2.3 Analisis matriks Grand Strategy 
Evaluasi Matriks Grand Strategy ini digunakan untuk melihat strategi yang sesuai untuk Retail/Outlets tempel berdasarkan pertumbuhan pasar dan posisi persaingan. Dari hasil perhitung didapatkan nilai untuk sumbu X yaitu bernilai 0.43 dan sumbu Y bernilai 0.21 Dari hasil nilai tersebut seperti yang terlihat pada gambar 4.4, Retail/Outlets tempel berada pada kuadran 1 dengan posisi persaingan kuat dan pertumbuhan pasar cepat artinya bahwa Retail/Outlet stempel saat ini sedang pada posisi bersaing yang kuat dengan produk lain dan mempunyai pertumbuhan pangsa pasar yang cepat. 
5.2.4 Analisis Matriks Quantitative Strategies Planning (QSPM) 
Dari hasil evaluasi dengan menggunakan dua matriks pada tahap 2 matching result yaitu pada matriks IE dan matriks Grand Strategy didapatkan hasil alternatif strategi yaitu : 
Strategi Intensif 
1. Market Penetration (Penetrasi pasar) 
2. Market Developtment (Pengembangan pasar) 
3. Product Development (Pengembangan produk) 
Supaya muncul satu strategi utama yang paling baik dari ketiga strategi intensif tersebut dilakukanlah penghitungan nilai Total Attractiveness Score (TAS). Sehingga didapatkan nilai TAS dari masing-masing alternatif tersebut yaitu: 
1. Strategi Intensif Penetrasi Pasar : 14.00 
2. Strategi Intensif Pengembangan Pasar : 14.70
3. Strategi Intensif Pengembangan Produk : 14.20
Walaupun berdasarkan hasil pengambilan keputusan terdapat empat retail yang bukan prioritas untuk dikembangkan, namun bukan berarti harus di likuidasi, tetapi yang menjadi prioritas pengembangan pasar adalah di titik beratkan pada delapan retail.
Maka strategi terbaik berdasarkan pada nilai TAS tertinggi untuk produk stempel yaitu strategi intensif pengembangan pasar. Strategi pengembangan pasar  merupakan strategi yang bertujuan agar pelaku industri pada produk stempel dapat mengembangkan pasar dengan cara menggarap pasar secara georafis maupun demografis yang ada, dengan memodifikasi produk-produk stempel kedalam satu  inovasi terbaru sesuai karakter pasarnya.
6.	 KESIMPULAN DAN SARAN
6.1 Kesimpulan 
Kesimpulan yang bisa didapatkan pada penelitian ini antara lain yaitu: 
1.	Dari hasil perhitungan untuk penentuan kinerja unggulan Retail/Outlet dengan menggunakan metode Analytical Hierarchy Process (AHP) menunjukan kinerja unggulan retail produk stempel PT. Hada Stamp Asia terdapat delapan retail/outlet, secara berurutan sebagai berikut : Retail TB Gramedia Emporium Pluit Jakarta, Retail TB Gramedia Merdeka,  Retail TB Gramedia Sudirman Yogyakarta, Retail Point Plus MTC Bandung, Retail TB Gramedia EXPO Surabaya, Retail TB Magonda Raya Depok, Retail TB Gramedia A.Yani Mega Pontianak, Retail TB Gramedia Mall Samarinda.
2.	Dari hasil analisis untuk penentuan strategi utama meningkatkan kinerja Retail di PT. Hada Stamp Asia berdasarkan pengelompokan dan penggabungan strategi berdasarkan matrik Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) didapatkan bahwa strategi utama untuk pengembangan kinerja retail yaitu Strategi Intensif Pengembangan Pasar (Market  Development Strategic).
6.2 Saran 
Dari kesimpulan yang telah didapatkan untuk dapat mengembangkan kinerja Retail/Outlet strategi yang disarankan untuk digunakan oleh PT. Hada Stamp Asia yaitu strategi Intensif Pengembangan Pasar. 
Strategi tersebut didapat dari menganalisis kondisi internal yaitu kekuatan dan kelemahan serta kondisi eksternal yaitu paluang dan ancaman yang ada pada Retail/outlet.
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